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FÖRORD 
Detta arbeta har inspirerats och stöts av ett antal personer som jag vill 
nämna här i förordet, Marie Rosencrantz, handelssekreterare i Italien, som 
sådde fröet till frågeställningen, Katarina Olsson, min handledare, som 
hjälpt mig att gro och vårda den lilla plantan och slutligen min familj, Marie 
och Julia, som varit med under hela skördens gång. Tack även till mina 
vänner som funnits tillhands när det behövts. Det har varit en intressant 
process att ta del av ett nytt rättssystem och en ny rättsordning.  
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Summary 
 
The distribution is key to enter a new market. There are several different 
distributions channels. Most Swedish companies that enter the Italian 
market decide either to be present through a commercial agent or reseller, or 
to establish a subsidiary or branch. There are several additional channels but 
this thesis is focusing on the agent and the reseller. As both Sweden and 
Italy are members of EC the thesis has to consider the aspects of EC-law. In 
this case it involves competition-law and a directive that was written to 
harmonize regulations for agents. As some parts of the commercial agents’ 
law also are regulated in national Italian law and the regulation of reseller is 
mainly found in the Italian civil law, is it interesting to learn about the 
Italian distribution law.  
 
My three key questions are; which possibilities exist for the principal to 
control the distribution, how costs are divided and what the current rules are 
for times and costs of termination of the contract. 
 
The conclusion of the thesis is that the agent is the most controllable figure 
of distribution but that control has a price as it has a higher cost for the 
principle to use an agent instead of a reseller. The higher cost is not only 
attributed to the control but also a part is paid to promote the merchandise. 
As a question of strategy and control the exclusive rights are much more 
generous for an agent, (as long as the agreement is genuine), than it is for a 
reseller. On the other hand an agent is attributed with a severance pay, 
which is set aside and gathered during the time of the contract, to a social 
security fund (L’ENASARCO).  There are no major differences between 
agents and reseller in termination times of contracts.   
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Sammanfattning 
Distributionen av varan är en väsentlig del av arbetet för att ta sig in på en 
ny marknad för ett exporterande företag. Det finns ett antal olika slags 
distributörskonstruktioner. De flesta svenska företag som beslutar sig för att 
etablera sig i Italien väljer att använda sig av antingen en handelsagent eller 
återförsäljare, eller bildar de ett eget dotterbolag eller öppnar en filial. 
Eftersom både Sverige och Italien är medlemmar i EU innebär det att arbetet 
beaktar några EG-rättsliga aspekterna. I detta fall medför det att den 
europeiska konkurrensrätten kommer att behandlas och direktivet 
86/653/EEG som upprättades för att harmonisera regleringen i Europa kring 
handelsagenter. EG-direktivet är dock ej heltäckande utan måste 
kompletteras med italiensk rätt på vissa områden. Detta tillsammans med att 
återförsäljare på avtalsrättsligt plan styrs av den italienska civilrätten gör det 
intressant att få kunskap i var den italienska rättsordningen reglerar dessa 
distributionskonstruktioner.  
 
Arbetet utgår från tre nyckelfrågor: vilka kontroll möjligheter har 
huvudmannen, hur ser kostnadsfördelningen ut samt hur ser 
uppsägningstiderna och -kostnader av distributören ut. 
 
Arbetet visar att handelsagenten är den distributionskonstruktion som 
huvudmannen kan kontrollera och styra mest. Kontrollen över distributionen 
med hjälp av en handelsagent kostar dock huvudmannen mer än att ta hjälp 
av en återförsäljare. Den merkostnad som det innebär infattar även ett visst 
mått av marknadsföring och oftast en redan befintlig kundkrets och så länge 
det rör sig om en äkta handelsagent så uppstår heller inga problem att ge ut 
ensamrätten att sälja varan på ett visst område eller till en viss kundkrets till 
denne. Fördelarna med handelsagenten visar sin baksida när avtalet skall 
lösas upp och huvudmannen måste betala ut ett avgångsvederlag. Vad gäller 
uppsägningstider så följer handelsagenten och återförsäljaren ungefär 
samma tidsfrister. 
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Inledning  
 
1.1 Bakgrund 
Att få ut varor till nya kunder är en viktig fråga för företag som vill etablera 
sig internationellt. Den europeiska marknaden är den som ligger närmast 
geografiskt att exportera till för svenska företag och de har god anledning att 
rikta sina blickar mot Italien eftersom Italiens ekonomi1 är en utav de största 
i världen. Såväl Sverige som Italien är medlemmar i EU. I EG-rätten finns 
ett antal direktiv och förordningar som behandlar handeln mellan 
medlemsstaterna. Men dessa EG-rättsliga regleringar är inte heltäckande 
utan nationell lagstiftning och praxis fyller ut en del luckor i den 
handelsrättsliga regleringen. Det finns därför ett allmänt intresse av att få 
vetskap om hur den italienska rättsordningen valt att fylla ut dessa. 
 
Idén till att behandla distributionsrätten fick jag av Exportrådskontoret i 
Milano när jag arbetade där under våren 2007. Exportrådet är en halvstatlig 
organisation som hjälper svenska företag att etablera sig på nya marknader. 
Det har inget vinstsyfte och är inget skattesubjekt. I viss mån subventionerar 
ägarna svenska staten och Svenskt Näringsliv Exportrådets verksamhet. 
Milanokontoret var intresserat av att få redogjort för hur distributionsavtal 
och effekterna av dem kan komma att bli för de svenska företag som valt att 
ta sig in på den italienska marknaden. Detta är skälet till att jag har valt att 
skriva om distributionsrätt och då särskilt om handelsagenter och 
återförsäljare. För att få en bättre förståelse av distributionsrätten inleds 
arbetet med en kort historisk sammanfattning som skall ge en bild av 
utvecklingen av det mellanled som finns mellan huvudmannen och den 
slutliga köparen i handeln i Italien. 
 
Distribution av varor med hjälp av mellanhänder har kunnat härledas till 
tusentalet e.kr.. Marknader började växa fram och ett byte mellan varor och 
pengar gav liv åt en ny form av affärsverksamhet, mellanhänderna. Efter 
tusentalet utvecklades handeln ytterligare när den kommersiella sjöfarten 
fick sitt genombrott. Så skedde även i Italien särskilt i dess kustnära 
republiker. I takt med att handelsmännen använde sig av fler än ett 
transportmedel kunde de inte alltid följa med sina varor och på så vis var de 
tvungna att anlita mellanhänder.2 Från 1200-talet kan en förgestalt till 
kommissionsförhållandet härledas. När affärsmannen allt oftare blev kvar på 
sin ort var han tvungen att anförtro sina varor och pengar till 
kommissionären, som följde med lasten på haven och fullföljde affärerna. 
För detta arbete ersattes kommissionären ofta med en andel av 
försäljningsvärdet, normalt sett en fjärdedel av värdet men ända upp till 
                                                 
1 www.swedishtrade.se/italien 
2 Baldi, Il Contratto di Agenzia, s. 1 
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halva värdet på kapitalet som omsattes.3 Efterhand som sjöhandeln ökade i 
omfattning blev hamnstoppen flera eftersom skeppen var tvungna att segla 
tillbaka hem för att hämta mer varor. Affärsmännen blev således nödgade att 
anställa ombud för att sköta handeln på marknadsplatserna och på 1500-talet 
kom den juridiska konstruktion som vi idag kallar kommissionär att etablera 
sig som mellanhand.4 Ombuden som affärsmannen anlitade hade i regel en 
egen affärsorganisation för att vidareförmedla varorna. På så vis minskades 
transaktionskostnaderna. Vidare kunde ombudet även stå garant (del creder) 
för de varor som köparen köpt mot att han fick en liten kompensation för 
risken som togs.5    
 
Till bakgrunden hör att Italien är ett fragmenterat land såväl ekonomiskt 
som kulturellt och det är norra Italien som står för den starka ekonomin.6 
Staten Italien, som den ser ut idag, bildades först på 1860-talet. Eftersom det 
alltid saknats en stark kulturell koppling mellan de olika regionerna i landet 
har varje region alltid sett till sitt eget bästa. Då staten aldrig lyckats med att 
varken ena Italien kulturellt eller ge folket den trygghet som behövs så har 
italienarna haft, och har även idag, en svag tillit till dem som styr landet.7 
Denna fragmentering har satt spår i den italienska affärs- och 
industrikulturen. Majoriteten av de italienska företagen är idag små och 
medelstora företag. Eftersom de är små har de behövt ena och gruppera sig 
för att kunna få sin röst hörd gentemot etablissemanget. På så vis har 
intressegrupper och branschorganisationer vuxit fram och fått en 
framträdande roll i italienskt näringsliv eftersom de grupperande på så sätt 
får en starkare effekt gentemot andra aktörer på marknaden. Detta är en 
förklaring till det stora antalet branschorganisationer som finns i Italien.8 
Genom branschorganisationerna kom även beslut och avtal att slutas mellan 
olika parter i handeln och industrin. Mot bakgrund av ovanstående är det 
förståeligt att de kollektivavtal som slutits mellan parterna får en stor 
inverkan i samspelet på marknaden.9 Faktum är att kollektivavtalet för 
handelsagenter såg sitt ljus innan dagens gällande reglering, som infördes i 
1942 års civillagbok.10  
 
Efter andra världskrigets slut kom det gemensamma Europa att bli en allt 
viktigare fråga och så småningom kom EU att växa fram. En av EU:s 
grundpelare är den fria rörligheten av varor och tjänster. För att kunna 
fullfölja denna vision har det ansetts tvunget att i några fall begränsa 
möjligheter för vissa typer av företag. Därav tillkom artikel 81 om 
konkurrensförbud i EG-fördraget och regleringen för företag med en 
dominerande ställning på marknaden.11 År 1986 kom EG-direktivet för 
                                                 
3 Goldschmidt, Storia universale del diritto commerciale, s. 203 ff 
4 Baldi, Il Contratto di Agenzia, s. 4 
5 Vidari, Corso di Diritto Commerciale, s. 397 
6 www.swedishtrade.se/italien/ under Marknadsintroduktion 
7 www.swedishtrade.se/italien/ under Vad händer i Italien 
8 www.swedishtrade.se/italien/ under Vad händer i Italien  
9 Baldi, Il Contratto di Agenzia, s.10 
10 Ibid 
11 EG Fördraget artikel 82 
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handelsagenter.12 Detta direktiv är medlemsstaterna skyldiga att 
implementera, vilket Italien gjorde redan 1991.13 Efter att direktivet 
implementerats i nationell lagstiftning var tanken att regleringen för 
handelsagenter skulle underlätta för företag från olika medlemsstater att få 
sina varor distribuerade inom gemenskapens område. 
Handelsagentdirektivet och den italienska civillagboken stämmer till stora 
delar överens med de italienska kollektivavtalen Det finns emellertid några 
punkter där kollektivavtalet skiljer sig åt från handelsagentdirektivet och 
den nationella lagstiftningen.  
 
1.2 Syfte 
Syftet med arbetet är att ur huvudmannens synvinkel redogöra för hur 
dennes kontrollmöjligheter, kostnadsfördelning och uppsägning ter sig 
gentemot handelsagenterna respektive återförsäljarna i Italien, under 
avtalstiden och efter avtalstidens slut. Skillnaderna i 
distributionskonstruktion kommer sedan att analyseras ur ett juridiskt 
perspektiv. 
  
1.3 Frågeställning 
Hur skiljer sig handelsagent och återförsäljare åt vad gäller 
kontrollmöjligheter, kostnadsfördelning och uppsägningstiderna och  
-kostnader för en svensk huvudman vid en etablering i Italien?   
 
1.4 Metod 
Traditionell rättsdogmatisk metod kommer att tillämpas i detta arbete, dvs. 
en utredning om gällande rätt med utgångspunkt i lag, praxis och doktrin. 
Det är den nu gällande rätten, de lege lata, som är i arbetets fokus.   
 
För att få en översiktlig bild av den italienska distributionsrätten har jag 
studerat italiensk juridisk litteratur på området och sedan den italienska 
gällande rätten i form av EG-direktiv, nationell lagstiftning, praxis samt 
kollektivavtal som gäller erga omnes. Därefter har en uppställning av en 
nyckelfråga (se avsnitt 1.3) fått utgöra mallen för själva utformningen av 
arbetet.  
  
                                                 
12Rådets direktiv 86/653/EEG av den 18 december 1986 om samordning av 
medlemsstaternas lagar rörande självständiga handelsagenter 
13 Genom  lag, Decreto Legislativo 10 september 1991 n. 65  
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1.5 Avgränsning 
Det finns ett antal juridiska konstruktioner som reglerar olika former av 
distribution i Italien. Uppsatsen tar upp två av dem, handelsagenten och 
återförsäljaren, eftersom de är bland de vanligaste formerna för svenska 
små- och medelstora företag att använda sig av när de vill få sina varor 
distribuerade i Italien. Andra konstruktioner lämnas således utan 
uppmärksamhet, likaså lämnas underagenter obehandlade. Vidare ämnar jag 
begränsa uppsatsen ytterligare genom att enbart ta upp de handelsagent- och 
återförsäljaravtalen som blir aktuella för en svensk huvudman. Därför 
utesluts situationer som inte är aktuella då till exempel huvudmannen är 
jordbrukare eller hantverkare utan egen affärsverksamhet då dessa regleras 
separat i den italienska rätten. Vidare har jag valt att varken ta upp de 
skatterättsliga aspekterna eller frågor som rör produktansvar. 
 
1.6 Disposition 
Efter detta inledande kapitel kommer kapitel två att innehålla hur de olika 
rättskällorna för handelsagenter och återförsäljare hänger samman i det 
italienska rättssystemet. Således kommer EG-rätten, italiensk lagstiftning, 
rättspraxis och de italienska kollektivavtalen att kopplas ihop. Först tas de 
gemensamma regleringarna upp och därefter de som berör handelsagenter 
respektive återförsäljare.  
 
Vidare i kapitel tre introduceras artikel 81 i EG-fördraget och därefter 
behandlas Riktlinjer för vertikala avtal, Gruppundantagsförordningen, 
Riktlinjer för bagatellavtal samt övriga ställningstaganden på området. 
 
Det fjärde kapitlet behandlar därefter agenturavtalet efter följande 
nyckelområden: L’ENASARCO, lojalitetsplikt, informationsplikt, 
provision, marknadsföring, ensamrätt samt avgångsvederlag. 
 
Kapitel fem behandlar återförsäljare och är indelat i sex avsnitt där det första 
tar upp de grundläggande punkterna för återförsäljare, det andra behandlar 
informationsplikt, det tredje beskriver marknadsföring, det fjärde handlar 
om lager, det femte tar upp ensamrätt och därefter gås uppsägningstiderna 
igenom. 
 
Det sjätte och sista kapitlet jämför sedan de båda 
distributörskonstruktionerna och besvara den frågeställning som arbetet 
utgår ifrån. 
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Rättskällor 
1.7 Gemensam reglering 
Det finns ingen enhetlig reglering för distributionskontrakt i Italien14, utan 
den får sökas på olika håll i rättsordningen. Söker man i den italienska 
civilrättens lagtexter återfinns den italienska obligationsrätten bland annat i 
den fjärde boken i den italienska civillagboken. Den fjärde civillagsboken är 
i sin tur uppdelad i nio kapitel. De två första kapitlen är generella avsnitt 
som behandlar obligationsrätten och avtal. Det tredje kapitlet reglerar olika 
sorters enskilda avtal däribland avtal som används vid försäljning, 
leverantörsavtal och agenturavtal. I det tredje kapitlet regleras 26 olika 
kontraktstyper och dessa avtal kan i sin tur vara uppdelade beroende på vad 
avtalet skall omfatta.15     
 
Det finns dock några gemensamma regleringar för distributionsavtal bland 
annat behandlas de konkurrensrättsliga aspekterna för både handelsagenter 
och återförsäljare i artikel 81 om konkurrensförbud i EG-fördraget. 
Fördraget omfattar både handelsagenter och återförsäljare men tillämpas 
som regel endast på återförsäljare. EG-fördragets artikel 81 är regeln som 
fastställer, under vissa givna förutsättningar, att det inte är tillåtet att 
förhindra konkurrens på mellanstatlig nivå. Förutsättningarna återfinns i 
artikel 81 och 82 samt i ett antal förordningar och vägledningar framtagna 
av EU-kommissionen, varav gruppundantagsförordningen, Riktlinjer för 
vertikala begränsningar(EGT 2000/C291) och Riktlinjer för bagatellavtal 
(EFT 2001/C368) är några som kommer att tas upp senare i denna 
framställning. Eftersom italiensk anti-trustlagstiftning inte skiljer sig mycket 
från den EG-rättsliga lagstiftningen samt att den inte skall tillämpas då 
arbetet behandlar mellanstatliga avtal, så kommer inte den italienska anti-
trustlagstiftningen att belysas i större utsträckning. 
 
1.8 Handelsagenter 
Handelsagenter har genom EG-direktivet 86/653(hädanefter direktivet om 
inget annat står) fått en till stora delar gemensam reglering i Europa. 
Direktivet är tänkt att harmonisera förfarandet för handelsagenter och skall 
därför implementeras i nationell lagstiftning. I Italien har direktivet 
implementerats i civillagbokens fjärde bok med artiklarna 1742-1753 
genom lag, Decreto legislativo 10 settembre 1991 n. 303.16 Dessa artiklar 
har därefter kompletteras med ett flertal lagar.17 Utöver ovan presenterade 
                                                 
14 Gaudenzi, I contratti commerciali, s. 276 
15 Fjärde boken i den Italienska civillagboken. 
16 Gaudenzi; I contratti commerciali, s. 198 
17 Ytterligare lagar som tillkommit för att skrivas in eller ändra innehållet i artiklarna 1742-  
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lagar kan vägledning för handelsagenter sökas i olika former av 
kollektivavtal Accordi Economici Collettivi18 (hädanefter A.E.C. om inget 
annat står) samt i praxis. Ett A.E.C. som gäller ”erga omnes” är det som 
ursprungligen är skrivet för kommersiella handelsagenter19, A.E.C./del 
settore Commerciale 26.2.02. Med tiden har lagar och förordningar som 
upprättats för handelsagenter jämkats samman med A.E.C. genom 
domstolspraxis. Den praxis som upprättas efterhand för att precisera 
rättsläget för handelsagenten återfinns i domar från EG-domstolen och från 
nationella domstolar. Från nationell italiensk rättspraxis har det med få 
undantag endast valts ut domar från kassaktionsdomstolen. 
Kassaktionsdomstolen är den högsta dömande instansen i den italienska 
rättsordningen och kan likställas med Högsta domstolen. 
 
1.9 Återförsäljare 
Det finns ingen enhetlig reglering för återförsäljare i den italienska 
civillagboken utan svar på hur återförsäljarens konstruktion får sökas på 
olika ställen.20 I italiensk doktrin uppges att det finns olika linjer att gå på. I 
äldre doktrin ansågs återförsäljaravtalet ligga nära leveransavtalet. Det vill 
bland annat säga att artiklar 1559-1569 i den italienska civillagboken som 
behandlar leveransavtal skulle gå att tillämpa analogt på återförsäljare.21 Ett 
liknande ställningstagande gjordes 1994 av kassaktionsdomstolen som 
fastställde att återförsäljarens avtal låg nära leveransavtal och 
kommissionsavtal och deras regleringar skulle därmed tillämpas.22  
 
Likheterna mellan återförsäljaravtal och leveransavtal är många. I artikel 
1559 i den italienska civillagboken definieras leveransavtalet som ett avtal 
där ena parten åtar sig skyldigheten mot sin affärspartner att mot ett pris 
fullfölja skyldigheten periodiskt eller kontinuerligt.23 Skillnaden mellan de 
båda avtalskonstruktionerna är att leveransavtalet styrs direkt av 
konsumtionsbehovet av varan medan återförsäljaravtalet kan köpa in vilken 
mängd som helst.24 Artiklarna 1561 till 1563 är direkt tillämpbara på 
återförsäljaravtal. Artiklarna tar upp bestämning av pris och betalning av 
varan samt förfall av enskilda prestationer.25 Vidare kan artikel 1564 om 
upphävande av avtal vid försummelse tillämpas för återförsäljare dels för att 
den ger uttryck för en av de mest omfattande principerna26 som också 
                                                                                                                            
    1753 i civillagboken; Decreto legislativo 15 febbraio 1999 n. 65 , Decreto legislativo 21     
    dicembre 1999 n. 526 samt Decreto legislativo 29 dicembre 2000 n. 422 
18 Det finns ett antal olika kollektivavtal upprättade efter olika sektorer exempelvis finns det     
    även ett för industrin ; Accordo Economico Collettivo/ del settore Industriale 20/3-2002. 
19 Cassano, I contratti di distribuzione, s. 144 
20 Gaudenzi, I contratti commerciali, s. 276 
21 Baldi; Il contratto di agenzia s. 80 ff  
22 Cass. 21 juli 1994, n. 6819 
23 Cassano, I Contratti di Distribuzione, s. 513 
24 Baldi; Il contratto di agenzia s. 84 
25 Ibid 
26 Rätten att häva kontraktet vi försummelse samt rätt till skadestånd för den skada som   
    uppstått. 
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återfinns i artikel 1453 i den italienska civillagboken och dels för att den 
tillhör den skyldighet att fullfölja vad som framgår i avtalet som 
kännetecknar återförsäljaravtalet.27 I artiklarna 1567 och 1568 förutses en 
möjlighet till ensamrätt för aktuell vara. 
 
En annan sida av doktrinen hävdar att återförsäljaravtalet är ett så kallat 
”mix-avtal” och skall endast tillämpa civillagens allmänna avtalsrättsliga del 
där de tvingande avtalsrättsliga reglerna gäller. Bakgrunden till detta är att 
återförsäljaravtalet anpassas efter den vara som säljs och på så vis innehåller 
avtalet delar som ligger mycket nära andra distributionskonstruktioner.28 Då 
det inte är fastställt vilken linje som bör tillämpas återfinns en rättspraxis för 
återförsäljaravtal som en användbar källa att hämta vägledning ifrån.29  
                                                 
27 Baldi; Il contratto di agenzia s. 85 
28 Gaudenzi; I contratti commerciali, s.285 
29 Gaudenzi; I contratti commerciali, s.278 ff 
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EG-fördraget artikel 81  
 
1.10 Inledning 
En av grundpelarna i den Europeiska Gemenskapen är att främja handeln av 
varor och tjänster inom den gemensamma marknaden. För att uppnå en stark 
gemensam marknad strävas det efter en så effektiv konkurrens på 
marknaden som möjligt. Mot bakgrund av detta har det bland annat införts 
ett förbud mot konkurrenshindrande avtal för medlemsländerna. Förbudet 
framgår av artikel 81 i EG – fördraget. För att artikel 81 skall vara tillämplig 
krävs dock att samhandelskriteriet skall vara uppfyllt. Samhandelskriteriet 
står att finna i artikel 81.1 där det står att artikeln gäller för avtal mellan 
företag som märkbart påverkar handeln mellan medlemstaterna. Om så är 
fallet är den nationella domstolen tvingad att tillämpa artikel 81 i EG-
fördraget. Utgångspunkten i detta arbete är avtal mellan två medlemsländer, 
Sverige och Italien, således skall artikeln tillämpas. Undantagen som EG-
rätten medger finner man bland annat i Gruppundantagsförordningen och 
Riktlinjer för vertikala begränsningar samt Riktlinjer för bagatellavtal. 
Dessa undantag har medgivits då det inte har kunnat rättfärdigas att det i alla 
lägen är bättre att inte begränsa konkurrensen ur ett ekonomiskt 
perspektiv.30     
 
1.11 EG-fördraget artikel 81 
Artikel 81 infördes i EG-fördraget med tanken att förhindra ogynnsam 
konkurrens. I artikel 81.1 tas de klausuler upp som är förbjudna att skriva in 
i avtalet. Eftersom det inte alltid är ofördelaktigt ur en samhällsekonomisk 
synvinkel att förhindra konkurrens har öppningar lämnats för 
konkurrenshindrande klausuler i 81.3.  
 
Enligt artikel 81.1 är det bland annat förbjudet att i avtal fastställa inköps- 
och försäljningspriser, kontrollera eller begränsa produktion, marknader, 
teknisk utveckling eller investeringar. Likaså får marknader och 
inköpskällor inte delas upp mellan parter. Det är även förbjudet att tillämpa 
olika villkor för likvärdiga transaktioner för olika handelsparter om det får 
till följd att konkurrensnackdelar uppstår. Förbudet avser inte bara 
uttryckliga klausuler i avtalet som har till syfte att hindra konkurrensen utan 
det räcker att effekten av att något i artikel 81.1 föreligger för att avtalet 
skall anses ogiltigt.31 Det är dock tillåtet för leverantören att sätta 
maximipriser eller ange rekommenderade priser. Detta endast så till vida att 
priserna inte, frivilligt eller efter påtryckningar, i allt för stor omfattning 
                                                 
30 Artikel 6 och 7 i Riktlinjer för vertikala avtal. 2790/1990 
31 Artikel 81.2 i EG-fördraget 
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iakttas så att en i praktiken icke tillåten prisbindning uppkommer. Om detta 
sker anses klausulen ogiltig. Bevisbördan faller på den som påstår att det 
föreligger en olovlig prisbindning.32  
 
Det finns dock exempel på konkurrenshindrande avtal eller beslut som 
bidrar till att förbättra produktionen eller distributionen av varor eller till att 
främja tekniskt eller ekonomiskt framåtskridande, samtidigt som 
konsumenter tillförsäkras skälig andel av den vinst som därigenom uppnås. 
Om så sker är det tillåtet införa klausuler som hindrar konkurrensen.33 
Ytterligare exempel på konkurrenshindrande klausuler som godtas enligt 
EG-fördraget är de som ryms inom Riktlinjer för bagatellavtal eller 
Gruppundantagsförordningen. Det är företagets ansvar att pröva om 
förutsättningarna föreligger för tillämpning av Gruppundantagsförordningen 
eller Riktlinjerna för bagatellavtal och vid en analys bör stor 
uppmärksamhet fästas vid hur marknadsstrukturen ser ut och om de 
konkurrensbegränsningar som används i avtalet verkligen förstärker 
konkurrensen.34 
 
1.12 Gruppundantagsförordningen 
Artikel 81.3 medger möjligheten till undantag från förbudet att införa 
konkurrenshindranden klausuler för grupper av avtal. Gruppundantag 
utfärdas oftast av kommissionen och kan ibland rikta sig till en hel bransch 
inom näringslivet. De innehåller avtalsbestämmelser som, i och med att de 
är inkluderade i gruppundantaget, inte behöver anmälas till kommissionen. 
Denna svarta lista av förbjudna avtalsklausuler finner man i 
gruppundantagsförordningen.35 
 
Ett företags möjlighet till gruppundantag för vertikala avtala beror på hur 
stor marknadsandel företaget har. Om företag har en marknadsandel på över 
50 procent av den relevanta marknaden presumeras företaget vara dominant 
och undantag från konkurrenshindrande klausuler medges ej och situationen 
faller således under artikel 82 i EG-fördraget.36 Däremot är det tillåtet att 
införa konkurrenshindrande klausuler enligt gruppundantagsförordningen 
när ett företags marknadsandel understiger 30 procent av den relevanta 
marknaden. Även om den relevanta marknadsandelen understiger 30 
procent får avtalet i fråga inte strida mot de allmänna förutsättningarna för 
                                                 
32 Artikel 2 Rådets förordning (EG) nr 1/2003 av den 16 december 2002 om tillämpning av 
konkurrensreglerna i artikel 81 och 82 i fördraget  
33 Artikel 81.3 EG-fördraget 
34 Ibid 
35 Artikel 4, Kommissionens förordning (EG) nr 2790/1999 av den 22 december 1999 om 
tillämpningen av artikel 81.3 i fördraget på grupper av vertikala avtal och samordnade 
förfaranden 
36 Artikel 8, Kommissionens förordning (EG) nr 2790/1999 av den 22 december 1999 om 
tillämpningen av artikel 81.3 i fördraget på grupper av vertikala avtal och samordnade 
förfaranden 
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förordningens tillämplighet eller några av de särskilt allvarliga 
konkurrensbegränsningarna.37 
 
1.13 Riktlinjer för vertikala 
begränsningar 
Kommissionens riktlinjer är skapade för att ge vägledning vid tolkning av 
konkurrensreglerna. De är således inga rättsakter.  
 
Riktlinjer för vertikala begränsningar tar upp ett antal olika återförsäljaravtal 
såsom ensamåterförsäljaravtal, avtal för exklusiv tilldelning av kunder, avtal 
för selektiv distribution samt exklusiva leverantörsavtal. Samtliga dessa 
återförsäljaravtal undantas med stöd av gruppundantagsförordningen om 
deras del av den relevanta marknaden inte överstiger 30 procent. Detta givet 
att det inte förekommer några särskilt allvarligt konkurrensbegränsningar.38  
 
Handelsagenter medges även undantag, i Riktlinjer för vertikala 
begränsningar, från att tillämpa artikel 81.1. För handelsagenter är 
huvudregeln att artikel 81.1 i förordningen inte är tillämpbar. Detta gäller 
endast så vida det rör sig om äkta handelsagenter. Riktlinjerna skiljer 
nämligen på äkta och oäkta agenturavtal. De äkta agenturavtalen går fria 
från artikel 81.1 sånär som på några undantag. För att vara en äkta 
handelsagent krävs enligt riktlinjerna bland annat att denne inte tar några 
som helst ekonomiska risker för huvudmannens marknadsföring och 
försäljning.39 I det fall ekonomiska risker tas är agenturavtalet att anse som 
oäkta och skall således betraktas som ett vanligt vertikalt återförsäljaravtal.40  
 
Som tidigare nämnts finns det fall där äkta agenturavtal kan komma att falla 
under artikel 81.1. Några exempel på dessa undantag från huvudregeln att få 
ha konkurrenshindrande klausuler är följande: om ett antal huvudmän träffar 
äkta agenturavtal med samma handelsagent och gör det till en förutsättning 
att handelsagenten inte träffar agenturavtal med vissa konkurrenter till dessa 
huvudmän eller, om konkurrerande huvudmän träffar äkta agenturavtal med 
samma handelsagent och använder handelsagenten som ett medel att 
samordna sina marknadsstrategier eller, för att via handelsagenten utbyta 
känslig information om marknaden. Likaså faller agenturavtalet under 
artikel 81.1 om det innehåller en bestämmelse om att handelsagenten under 
                                                 
37Artikel 4, Kommissionens förordning (EG) nr 2790/1999 av den 22 december 1999 om 
tillämpningen av artikel 81.3 i fördraget på grupper av vertikala avtal och samordnade 
förfaranden 
38Kapitel VI, del 2.2, punkt162 ; del 2.3, punkt179; del 2.4, punkt184; del 2.6, punkt 203, 
Tillkännagivande från Kommissionen – Riktlinjer om vertikala begränsningar, C291 
13.10.2000, EGT C 291/01 
39Se kapitel II, del 2, punkt12-20, Tillkännagivande från Kommissionen – Riktlinjer om 
vertikala begränsningar, C291 13.10.2000, EGT C 291/01 för vidare exempel på vad som 
gäller för att klassificeras som ett äkta agenturavtal.  
40Se kapitel II, del 2, punkt17, Tillkännagivande från Kommissionen – Riktlinjer om 
vertikala begränsningar, C291 13.10.2000, EGT C 291/01 
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avtalets giltighetstid inte får företräda konkurrerande företag och deras 
varor(konkurrensförbudsklausul) och detta leder till att konkurrenterna 
utestängs från marknaden. Detta gäller även om det äkta agenturavtalet 
innehåller förbud att sälja konkurrerande varor efter upphörandet av avtalet, 
när förbudet avser längre tid än ett år och avser andra geografiska områden 
än dem där handelsagenten tidigare varit verksam.41 
 
I den italienska rättsordningen är en konkurrenshindrande klausul efter 
avtalets slut endast giltig om den upprättats i skriftlig form, och den hänför 
sig till det geografiska område eller den kundkrets och det geografiska 
område som handelsagenten tilldelats samt de varuslag som enligt avtalet 
omfattas av agenturen. Konkurrensklausulen skall gälla högst två år efter 
agenturavtalstidens utgång.42 Här skiljer sig italiensk rätt från EG-rätten.43 
 
1.14 Riktlinjer för bagatellavtal 
Förbudet mot konkurrenshindrande klausuler i EG-fördragets artikel 81.1 
tillämpas inte, enligt Riktlinjer för bagatellavtal44, när den sammanlagda 
marknadsandelen för avtalsparterna inte överstiger 10 procent på någon av 
de relevanta marknaderna som berörs av avtalet samt när avtalet träffas 
mellan företag som är nuvarande eller potentiella konkurrenter på någon av 
dessa marknader eller när marknadsandelen för var och en av parterna inte 
överstiger 15 procent på någon av de relevanta marknaderna som berörs av 
avtalet samt när avtalet träffas mellan företag som inte är nuvarande eller 
potentiella konkurrenter på någon av dessa marknader. Anledningen till att 
artikel 81.1 i EG fördraget inte skall tillämpas beror på att kommissionen 
inte anser att så små marknadsandelar märkbart kan påverka konkurrensen. 
Detta gäller under förutsättning att avtalet inte innehåller någon av de 
särskilt allvarliga konkurrensbegränsningarna.45 
 
1.15 Parallellimport 
Inom EG-fördragets ram kan leverantören ge återförsäljaren en 
konkurrensrättslig ensamrätt vad gäller ett givet geografiskt område. En 
                                                 
41Kapitel II, del 2, punkt19-20, Tillkännagivande från Kommissionen – Riktlinjer om 
vertikala begränsningar, C291 13.10.2000, EGT C 291/01 
42Artikel 20 Rådets direktiv 86/653/EEG av den 18 december 1986 om samordning av 
medlemsstaternas lagar rörande självständiga handelsagenter, L 382, 31.12.1986 samt 
Artikel 1751 bis C.C. 
43 Artikel 5b, Kommissionens förordning (EG) nr 2790/1999 av den 22 december 1999 om 
tillämpningen av artikel 81.3 i fördraget på grupper av vertikala avtal och samordnade 
förfaranden 
44Artikel 7, Tillkännagivande från Kommissionen om avtal av mindre betydelse som inte 
märkbart begränsar konkurrensen enligt artikel 81.1 i Fördraget, C368, 22.12.2001 
45Artikel 11, Tillkännagivande från Kommissionen om avtal av mindre betydelse som inte 
märkbart begränsar konkurrensen enligt artikel 81.1 i Fördraget, C368, 22.12.2001 
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sådan exklusivitet kan beskrivas närmast som en territoriell ensamköpsrätt, 
d.v.s. leverantören utfäster sig att inom det angivna geografiska området 
endast sälja till återförsäljaren. Ensamrätten får inte innebära en förpliktelse 
för leverantören att skydda ensamåterförsäljaren mot sidotillförsel till hans 
territorium (vilket vore att skapa ett absolut områdesskydd). En leverantör 
kan alltså leverera till en köpare utanför ensamåterförsäljarens område, även 
medveten om att denne köpare kommer att sälja varorna inom 
ensamåterförsäljarens område. Kunderna inom hans område kan vända sig 
till andra ensamåterförsäljare, som i sin tur inte får vara förhindrade att sälja 
till dessa kunder(passivförsäljning). Ett visst mått av skydd för exklusivitet 
uppkommer dock normalt genom att ensamåterförsäljare får förbjudas att 
sälja aktivt inom en annans ensamåterförsäljares område.46  
 
 
 
 
 
                                                 
46 Förenade målen C-56-58/64 Grundig och Consten vs Kommissionen 
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Handelsagent 
 
1.16 Inledning 
I en affärsrelation mellan huvudman och kund agerar handelsagenten som 
förmedlare av affärskontakter i huvudmannens namn och för dennes 
räkning. Deras förhållande konstituerar ett vertikalt avtal där varje 
förmedlad kontakt mellan huvudman och kund, där avtal sluts för varan, 
inbringar en provision till handelsagenten. Vidare är handelsagenten skyldig 
att följa de instruktioner som huvudmannen ger, under förutsättning att 
instruktionerna är rimliga. Detta innebär att handelsagenten står 
förhållandevis nära sin huvudman. Några av de instruktioner som skall 
omfattas av den provision som handelsagenten erhåller är en viss nivå av 
marknadsföring och ett annat karaktäristiskt drag för handelsagenter är att 
de oftast har rätt till avgångsvederlag när avtalstiden upphört.47 
Grundförutsättningen för att ovanstående rättigheter och skyldigheter skall 
gälla är att det föreligger ett giltigt avtal. Ett agenturavtal anses giltigt om 
det uppförts skriftligt i form av ett avtal där parternas namn, den tilldelade 
geografiska zonen, produktsortimentet, provisionens storlek och/eller 
ersättningen, avtalets längd, om det inte är på obestämd tid samt uttrycklig 
hänvisning till reglerna i aktuellt kollektivavtal står (A.E.C.).48 
 
Det två huvudsakliga faktorerna som kännetecknar agenturavtalet är 
ensamrätten inom ett visst område som utgör en naturlig del av avtalet49 
samt kontinuiteten i förhållandet mellan handelsagent och huvudman. Detta 
styrks av en dom från kassaktionsdomstolen50 som fastslog vikten av att en 
handelsagents relation med sin huvudman skulle vara varaktig för att det 
skulle konstituera ett agenturavtal, och inte bara en partner som vid enskilda 
tillfällen förser en huvudman med kunder, i italiensk rätt kallad 
”procacciatore d’affari”. Marknadsföring av varor är nämligen typiskt även 
för andra slag av distributionskonstruktioner.51 
 
1.17 L’ENASARCO 
För att skapa ett socialt trygghetsnät för handelsagenten har det lagstadgats 
att huvudmannen är tvungen att skriva in sina handelsagenter i 
L’ENASARCO som, sedan 1996, är en privatiserad socialförsäkringsfond.52 
Inbetalningar till fonden sker dels av huvudmannen som en andel av den 
                                                 
47 Tradati och Boffi, Agenti e indennità di fine rapporto, s. 13 
48 A.E.C. artikel 2 3st 
49 Commentario Breve al Codice Civile, artikel 1743,  s.1809 
50 Cass. 14 januari 1985, n. 58 
51 Cass. 9 juli 1974, n. 974 och Cass. 20 augusti 1991, n. 8958 
52 Baldi, Il contratto di agenzia, s. 283 ff 
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provision som denne betalar till handelsagenten och dels av en andel av den 
av handelsagenten erhållna provisionen. Fondens uppgift är att förvalta tre 
olika fonder med tre olika intressen. Den första är en socialförsäkringsfond 
som skall hjälpa handelsagenter vid behov under kortareperioder av 
oförmåga att arbeta. Den andra fonden53 förvaltar den del av provisionen 
som är betald för att finansiera avgångsvederlaget vid upplösningen av 
agenturavtalet. Den tredje och sista är en pensionsfond som betalar ut fyra 
sorters pensioner: ålderspension, pension vid oförmåga att arbeta, 
invaliditetspension och efterlevnadspension.54 
 
I den tidigare lagstiftningen55 har endast de handelsagenter som varit 
inskrivna i L’ENASARCO haft ett giltigt agenturavtal med rätt till 
avgångsvederlag. Om handelsagenten ej skrivits in ansågs avtalet ogiltig i 
enlighet med artikel 141856 i italienska civillagboken.57 EG-domstolen 
ändrade detta genom två domar58, där det fastslogs att bestämmelsen stred 
mot direktivet för handelsagenter, det vill säga att en handelsagent enbart på 
den grund att de inte var inskrivna i organisationen inte skulle ha ett giltigt 
agenturavtal och där med inte ha rätt till avgångsvederlag.  
 
1.18 Lojalitet 
Utgångspunkten i den verksamhet som handelsagenten bedriver är att 
tillvarata huvudmannens intressen genom att utföra sin arbetsuppgift 
plikttroget och redligt. Motsvarande gäller för huvudmannen.59 
Handelsagenten är skyldig att följa huvudmannens instruktioner så till vida 
instruktionerna är rimliga.60 Om avvikelser från ovan nämnda bestämmelser 
skrivs in i kontraktet anses de inskrivna klausulerna som ogiltiga.61 Andra 
faktorer som visar att handelsagenten är förhållandevis hårt knuten till 
huvudmannen är att han inte har rätt att förhandla för huvudmannens 
räkning, inte heller har han rätt att ge ut rabatter eller dylikt, såvida inte 
huvudmannen och handelsagenten avtalat om detta tidigare.62 Vidare får 
handelsagenten som huvudregel inte ansvara för att tredje man skall fullfölja 
sina åtaganden. Det vill säga att handelsagenten inte får stå för den 
ekonomiska risken för ett avtal mellan huvudmannen och tredjeman.  Det 
kan dock undantagsvis medges att handelsagenten står risken för att avtalet 
sluts men parterna får komma överens om detta från fall till fall. Men 
medgivandet att ge en garanti om att avtal kommer att slutas från 
                                                 
53 F.I.R.R. 
54 Baldi, Il contratto di agenzia, s. 288 ff 
55 Artikel 9 i Legge 1985 n. 204 
56 C.C. artikel 1418 behandlar ogiltighet av kontrakt i allmänhet. 
57 Cass. 4 november 1994, n. 9063 samt Cass. 18 juli 2002, n. 10427  
58 C-215/97 Bellone vs Yokohama s.p.a samt även C-456/98 Soc. Centrosteel vs Adipol 
GmbH 
59 C.C. artikel 1746 1 st. 1 men., 1749 1 st. 1 men. I C.C., samt A.E.C. artikel 3. 
60 Direktivet artikel 3 2p.  som C.C. artikel 1746 1 st. samt A.E.C. artikel 3. 
61 I artikel 5 i direktivet artikel 3 och 4. Motsvarande reglering finner man för artikel 1746 1 
st., 1749 C.C. samt artikel 3 1-2 st. A.E.C. 
62 A.E.C. artikel 3 
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handelsagentens sida, såvida det hänförs till de enskilda affärerna, av 
särskild sort, vikt  samt individuellt bestämd storlek; får i sådant fall inte 
utgöra mer än vad provisionen skulle varit, som handelsagenten skulle ha 
haft rätt att inkassera.63  
 
1.19 Informationsplikt  
Det finns ett behov av att utbyta information i förhållandet mellan 
huvudmannen och handelsagenten. Detta beror på att riskfördelningen 
mellan dem inte förblir lika om de inte utbyter information med varandra. 
Därför har lagstiftaren valt att införa en viss informationsplikt mellan de 
båda aktörerna.  
 
Huvudmannen har en skyldighet att lämna ut sådan information som kan 
vara av vikt för att förstå den produkt som han ålagt handelsagenten att 
förmedla. Detsamma gäller även all sådan information som handelsagenten 
behöver för att kunna verkställa det som han åtagit sig i agenturavtalet. 
Huvudmannen skall därutöver lämna uppgifter som rör lansering av nya 
produkter och affärsstrategier men även när det gäller neddragningar i den 
befintliga verksamheten.64  
 
Handelsagentens skyldighet att lämna ut information omfattar i första hand 
att förse huvudmannen med all den marknadsinformation som 
handelsagenten har tillgänglig och som kan vara användbar för att bedöma 
lämpligheten för varje enskild affär.65 Efter att handelsagenten förmedlat en 
kontakt till huvudmannen är även denne skyldig att inom skälig tid 
underrätta handelsagenten, om han accepterar affären eller inte, eller om 
förmedlingen ej medför att avtal sluts.66  
 
Huvudmannen har även en skyldighet att, inom skälig tid, anmäla 
förändringar i affärsvolymen till handelsagenten, om han kan förutse att 
volymen av affärsuppgörelsen kommer att bli avsevärt lägre än den som 
handelsagenten normalt kunnat förvänta sig och inte bara när 
affärsvolymerna de facto blivit betydligt mindre.67 I A.E.C. artikel 3 framgår 
ytterligare att huvudmannen utan dröjsmål skall förvarna handelsagenten när 
han inte kan fullfölja, helt eller delvis, de uppkomna beställningarna. 
Motsvarande informationsskyldighet gäller för handelsagenten när han inte 
klarar av att fullfölja sina åtaganden. Han är då skyldig att omedelbart 
avisera huvudmannen om han inte klara av eller kommer att klara av att 
utföra de åtaganden som belastats honom. Aviserar inte handelsagenten 
huvudmannen blir han således skyldig att ersätta den ekonomiska skadan 
                                                 
63 C.C. artikel 1746 
64 C.C. artikel 1749 1 st.  2 men. 
65 Direktiv artikel 3., C.C. artikel 1746, A.E.C. artikel 3 2 st. 
66 Direktiv artikel 4 3p., C.C. artikel 1749, A.E.C. artikel 3 sista st.  
67 Direktiv artikel 4 2p. B, C.C. artikel 1749, A.E.C. artikel 3 
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som uppstår. Ekonomisk skada innebär den vinst som huvudmannen går 
miste om68och som de facto69 uppstår av att avtalet inte fullföljts.70 
 
Handelsagentens ersättning för nedlagt arbete är en provision på de 
förmedlade kontakterna. För att kunna kontrollera på vilka grunder som 
provisionen är framräknad skall huvudmannen överlämna, till 
handelsagenten, ett utdrag av provisionsräkningen som är förfallen, sista 
dagen från föregående månad för det kvartal som har förfallit. Utdraget skall 
visa de affärer som varit underlag för den provision som förfallit till 
betalning. Inom samma tid skall den intjänade provisionen utbetalas till 
handelsagenten. Handelsagenten har även rätt att kräva all den information 
som är nödvändig för att verifiera det belopp som betalats i provision samt 
rätt att få ett utdrag från räkenskaperna.71 
 
1.20 Marknadsföring 
Den i många fall ökade komplexiteten hos inte bara varor utan även 
marknader och distributionsvägar ställer krav på ett gott samarbete mellan 
huvudman och handelsagent. Huvudmannen har större kunskaper om sin 
produkt än vad handelsagenten har medan handelsagenten ofta har bättre 
kännedom om den lokala marknaden. Dessa kunskapsskillnader gör att 
samarbete mellan parterna är att föredra vid marknadsföringen. Hur detta 
samarbete skall se ut och vem som skall stå för vilka kostnader är viktiga 
frågor. I det fall handelsagenten står för marknadsföringskostnader som inte 
inryms i hans provision är han inte längre att anses som en äkta 
handelsagent. Vilket i sin tur kan innebära att konkurrensrättsliga problem 
uppstår.72 
  
Innebörden av skyldigheten som handelsagenten har att främja försäljningen 
enligt artikel 1742 i den italienska civillagboken är att kontinuerligt besöka 
sin kundkrets med intentionen att främja försäljningen och sluta avtal för 
huvudmannens varor. Går handelsagentens marknadsföring utöver detta 
arbete skall han anses som en oäkta handelsagent.73  
 
1.21 Ensamrätt 
Ensamrätten är ett utmärkande drag för agenturavtalet,74 vilken skall ses 
som en naturlig del som ej går att avtala bort.75 Den behöver inte enbart 
                                                 
68 Baldi; I Contratti di Agenzia, s. 171 
69 Commentario Breve al Codice Civile, kommentar till C.C. artikel 1747 sid. 1816 
70 C.C. artikel 1747 
71 C.C. artikel 1749 2-3 st.  
72 Riktlinjer för vertikala avtal, EGT C-291/01, 2 p  
73 Baldi; Il Contratto di Agenzia s. 159 i Cass. 25 september 1995, n 10130 
74 Cassano, I Contratti di Distribuzione, s. 207 i Cass. 4 juli 1968, n. 2251 
75 Cass, 4 maj 1981, n. 2720 
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sträcka sig inom ett geografiskt område, utan kan även grunda sig på en 
kundkrets eller ett visst segment av kunder.76  
 
När agenturavtalet upphört kan huvudmannen förhindra handelsagenten att 
utnyttja den kundkretsen som de haft tillsammans genom att skriva en 
klausul som skall förhindra konkurrens efter att avtalet upphört. Om så är 
fallet har handelsagenten rätt till ersättning för att huvudmannen infört en 
konkurrensklausul när upplösningen av agenturavtalet sker. Denna 
ersättning skall inte enbart baseras på provisionen som handelsagenten 
erhållit från tidigare förmedling utan ersättningen beräknas och avvägningar 
görs efter hur länge som agenturavtalet varat samt vilken storlek 
provisionen och avgångsvederlaget vid en upplösning av agenturavtalet 
varit. Konkurrensförbudet får dock ej vara längre än de två åren som följer 
efter upplösningen av avtalet.77 Utöver detta skall även de faktorer som 
finns i kollektivavtalen tas med i bedömningen. Är handelsagenten 
inskriven i L’ENASARCO och anslutet till A.E.C.78 så beräknas 
ersättningen för den inskrivna konkurrensklausulen enligt följande; 
 
A) Grund för beräkning av avgångsvederlaget baseras på 
genomsnittlig provision från de fem senaste åren innan 
kontraktet upplöses eller i det fall kontraktet varat mindre än 
fem år genomsnittet av den tid som det varat. 
 
B) Det värde som uppges i A) skall därefter divideras med 24 
och multipliceras med det antal månader som 
konkurrensförbudsklausulen gäller. 
 
 
Uträkningarna ser olika ut beroende på hur många huvudmän 
handelsagenten har och under hur lång tid som avtalet varat. Handelsagenter 
som endast har haft en huvudman får ut ovanstående belopp helt och hållet 
om kontraktet varat i mer än fem år. För kontraktstider på mindre än fem år 
erhålls 85 procent av beloppet. De handelsagenter som har haft flera 
huvudmän skall räkna ner beloppet i A) med 20 procent. Värdet som då 
kommer att erhållas betalas ut i följande fall, efter dessa procentsatser; 
 
50 procent  för kontrakt mellan 0-5 år 
75 procent   för kontrakt mellan 5-10 år 
100 procent  för kontrakt på mer än 10 år 
  
När handelsagenten har fler huvudmän, men har affärer till 80 procent med 
en huvudman skall det ses som om att han bara haft en huvudman, om detta 
förhållande har varat i två år eller mer när kontraktet upplöses. Slutligen är 
handelsagenten skyldig att visa upp räkenskapsböckerna där den totala 
                                                 
76 Cassano, I Contratti di Distribuzione, s. 161 
77 EG-rätten har fastsällt det till 1 år. Artikel 5b, Kommissionens förordning (EG) nr 
2790/1999 av den 22 december 1999 om tillämpningen av artikel 81.3 i fördraget på 
grupper av vertikala avtal och samordnade förfaranden 
78 A.E.C. artikel 7 
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provisionen framgår för de aktuella åren om han vill göra 
ersättningsskyldigheten gällande.79 
 
Vid avsaknad av kollektivavtal skall domaren beakta följande grunder80 för 
att beräkna ersättningen: 
 
- den ersättning som motsvarar vad som skulle ha erhållits den period 
som konkurrensklausulen varit giltig med samma produkt och samma 
kundkrets 
- anledningarna till upplösningen av agenturavtalet 
- omfånget av det geografiska området som tilldelats handelsagenten 
- nackdelen med att bara ha en huvudman 
 
1.22 Provision 
Provision är den ersättning handelsagenten får för det arbete han lägger ner 
på att marknadsföra produkten och förmedla potentiella kunder till 
huvudmannen.  
 
Under avtalstiden har handelsagenten rätt till provision på de avtal som 
ingås mellan huvudman och kund i de fall de träffats som ett resultat av 
handelsagentens närvaro eller om kunden tidigare förmedlats av 
handelsagenten till huvudmannen för samma slags affär.81 Denna rätt till 
provision gäller även när handelsagenten anförtrotts eller erhållit 
ensamrätten för ett visst geografiskt område eller en viss bestämd 
kundkrets82 och kunden har sitt säte inom det område som ensamrätten 
gäller. I takt med att handeln inom gemenskapens område ökar förändras 
fördelningen av kunder. Exempelvis när en handelsagent förmedlar en kund 
som kommer utifrån det område som handelsagenten har ensamrätt på har 
han i vissa fall rätt till provision även om kunderna inte har sitt säte inom 
det geografiska området som agenturavtalet avser. Förutsättningen för 
handelsagenten att erhålla provision från dessa förmedlade kunder är att 
avtalet sluts inom det område som framgår av agenturavtalet.83  
 
Som tidigare nämnts räcker det inte med att handelsagenten förmedlat en 
kund till huvudmannen för att erhålla provision, utan avtal måste även ha 
slutits mellan huvudmannen och kunden. I de fall affären mellan 
huvudmannen och kunden inte kommer att fullföljas har handelsagenten inte 
rätt till provision. Har han redan mottagit provision för en affär som ej 
avslutats mellan tredje part och huvudmannen är han återbetalningsskyldig84 
så länge huvudmannen inte varit orsaken till att affären ej genomförts. Om 
                                                 
79 A.E.C. artikel 7 
80 C.C. artikel 1751-bis 
81 Direktiv artikel 7 1 st., C.C. artikel 1748 1st. 
82 Direktiv artikel 7 2 st., A.E.C. artikel 4 2st. 
83 Cass. 7 december 1978, n. 5822 
84 Direktiv artikel 11, C.C. artikel 1748 
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det uppstått kostnader för handelsagenten har han ej rätt att kräva 
återbetalning av dessa från huvudmannen utan får stå för utgifterna själv.85  
 
Eftersom provisionen grundar sig på nedlagt arbete från handelsagenten sida 
har han i vissa fall rätt att erhålla den även efter att agenturavtalet upplösts. 
Bland annat när affärsuppgörelsen kan anses bero på handelsagentens 
tidigare arbetsinsats har denne rätt till provision för dessa affärer om avtalet 
ingås, inom skälig tid, från det att agenturavtalet upphört att gälla. 
Motsvarande gäller då kunden ingått avtalet innan agenturavtalet upphört 
gälla.86 Likaså har handelsagenten rätt till provision efter det att 
agenturavtalet upphört eller vid sjukdom eller graviditet hos handelsagenten, 
om erbjudandet funnits hos huvudmannen eller handelsagenten före 
upphörandet av agenturavtalet.87 Vad som sagts ovan gäller med undantag 
av särskilda omständigheter som resulterar i att provisionen skall delas 
rättvist mellan övriga inblandade handelsagenter.88 Särskilda 
omständigheter är exempelvis när det sker ett byte av handelsagenter där 
den efterträdande handelsagenten ej har rätt till provision om den förgående 
handelsagenten fått ut ersättning efter det att deras agenturavtal upphört, 
såtillvida det inte anses rimligt att provisionen delas mellan båda 
handelsagenterna.89  
 
När det gäller provisionens storlek förhandlas den fram mellan 
huvudmannen och handelsagenten varefter den skrivs in i agenturavtalet. 
Om parterna inte slutit något avtal om provisionens storlek, har 
handelsagenten rätt till den ersättning som sedvanan förespråkar inom det 
geografiska området för den aktuella varan. Finns det ingen sådan sedvänja 
har handelsagenten rätt till skälig ersättning med avseende på samtliga 
omständigheter kring affärsuppgörelsen.90 Om någon av parterna inte är 
nöjd med provisionens storlek krävs att båda gemensamt är med och ändrar 
den. Huvudmannen kan alltså inte i efterhand själv ändra provisionen 
storlek.91 Detta gäller även om huvudmannen i efterhand sänkt priset för en 
kund som handelsagenten tidigare förmedlat.92 Handelsagentens provision 
förblir alltså densamma oavsett vad huvudmannen och kunden kommer 
överens om. 
 
I det fall huvudmannen vill ändra det aktuella avtalet får avvikelser från det 
geografiska området och/eller produkter och/eller kunder och/eller storlek 
på provisionen göras under förutsättning att det meddelats skriftligen till 
handelsagenten två månader innan ändringen verkställs (eller fyra månader 
om det rör sig om handelsagenter med en huvudman) såvida inte annat 
avtalats skriftligen mellan parterna. Gäller det ändringar av obetydlig vikt 
ställs inget krav på skriftligt förhandsmeddelande. Med obetydlig vikt avses 
                                                 
85 C.C. artikel 1748 
86 Direktiv artikel 8, C.C. artikel 1748, A.E.C. artikel 4 
87 A.E.C. artikel 4 
88 C.C. artikel 1748 2st.  
89 Direktiv artikel 9 
90 Direktiv artikel 6 1st 
91 Cass. 8 november 1997, n. 11003 
92 Cass. 14 april 1987, n. 3718  
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minskningar som räknas mellan noll och fem procent av värdet på den 
behöriga provisionen för handelsagenten året innan förändringen, eller tolv 
månader av en föregående period innan förändringen i det fall föregående år 
inte varit fullt inarbetad. Om avvikelserna från det geografiska området 
och/eller produkter och/eller kunder och/eller storlek på provisionen är av 
sådan vikt att de påtagligen ändras (med påtagligen ändras menas minskning 
som understiger 20 procent av den provision som handelsagenten haft 
föregående år eller tolv månader av en föregående period innan 
förändringen i det fall föregående år inte varit fullt inarbetad), får det 
skriftliga förhandsmeddelandet inte vara mindre till belopp än vad 
avgångsvederlaget efter upplösning av agentavtalet skulle varit.93  
 
 
1.23 Uppsägning av avtal 
Innan en upplösning av avtalet sker måste någon av parterna säga upp 
avtalet. Uppsägning av agenturavtal är reglerad i den italienska 
civillagboken samt i A.E.C.. Den part som vill säga upp avtalet måste följa 
vad som framgår av artikel 1750 3 st i den italienska civillagboken. Där 
framgår att om avtalet varat ett år eller mindre måste förhandsmeddelandet 
komma en månad innan själva uppsägningen. Har avtalet varat i över ett år 
är det två månaders uppsägning. Efter tre år är det tre månaders uppsägning. 
Detta förhållande gäller upp till sex år. Efter sex år förblir uppsägningstiden 
sex månader. För det fjärde, femte och sjätte året räcker det dock inte med 
att det påbörjats för att det skall vara fyra, fem eller sex månaders 
uppsägningstid utan dessa år måste även ha avslutats.94 
 
Situationer som räknas som uppsägning utan är för handelsagenten bland 
annat, att han skall meddela huvudmannen, inom 30 dagar att han inte 
accepterar den avvikelse som påtagligen förändrar det ekonomiska 
innehållet i deras relation. Med påtagligen ändras menas minskning som 
understiger 20 procent av den provision som handelsagenten haft 
föregående år eller tolv månader av en föregående period innan 
förändringen i det fall föregående år inte varit fullt inarbetad. Meddelandet 
om avvikelsen utgör en underrättelse om upplösning av agenturavtalet, från 
huvudmannens sida.95  
 
De ändringar som huvudmannen gjort som är av obetydande vikt och som 
gjorts över de senaste tolv månaderna, skall ses som en enda förändring. 
Med obetydlig vikt avses minskningar som är mellan noll och fem procent 
av värdet på den behöriga provisionen för handelsagenten året innan 
förändringen, eller tolv månader av en föregående period innan förändringen 
i det fall föregående år inte varit fullt inarbetad. Detta innebär i praktiken att 
handelsagenten kan säga upp agenturavtalet om huvudmannen successivt 
                                                 
93 A.E.C. artikel 2 4st 
94 Cassano, I Contratti di Distribuzione, s. 290 
95 A.E.C. artikel 2 5st 
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minskat det ekonomiska innehållet med obetydande vikt men det samman 
lagda värdet överstiger den gräns för att avtalet skall anses som en ändring 
som rättfärdigar en uppsägning på initiativ från huvudmannen.96  
 
1.24 Avgångsvederlag 
Det karaktärsdrag som handelsagenten innehar till skillnad från andra 
distributionskonstruktioner är att de som huvudregel äger rätt till ett 
avgångsvederlag när agenturavtalet upphört. Det är dock ingen ovillkorlig 
rätt97 utan den grundar sig på att handelsagenten i sitt arbete tillfört 
huvudmannen ett värde som baseras på kundkrets och i viss mån 
marknadsföring. Avgångsvederlaget regleras av artikel 1751 i den italienska 
civillagboken som implementerats från direktivet. Som tidigare nämnts har 
kollektivavtalet en viktig roll i regleringen av handelsagenter och i A.E.C. 
framkommer en annan variant på hur avgångsvederlaget skall beräknas. 
Handelsagenten har enbart rätt till ersättning enligt A.E.C. under 
förutsättning att denne uppfyller de krav som finns.98  
 
I den italienska civillagbokens artikel 1751, står det att avgångsvederlaget 
skall betalas ut till handelsagenter om följande två villkor är uppfyllda: 
 
- Det första är om handelsagenten har skaffat huvudmannen nya 
kunder eller har i betydande omfattning ökat affärsvolymerna med 
befintliga kunder, och affärerna med dessa kunder fortsätter ge 
huvudmannen ansenliga fördelar. 
 
- Det andra är om betalningen av denna ersättning är rimlig med 
hänsyn till samtliga omständigheter och då särskilt handelsagentens 
förlust av provision på affärer med dessa kunder. 
 
A.E.C. skiljer sig från artikel 1751 på en punkt om hur avgångsvederlag 
skall beräknas. I kollektivavtalets artikel 11 framgår att avgångsvederlag vid 
upplösning av icke tidsbestämda agenturavtal skall återbetalas till 
handelsagenten efter vad som tas upp i artiklarna 12 och 13. I artikel 12 står 
att parterna avser att ge den italienska civillagbokens artikel 1751 full 
tillämpning likaså vad som föreskrivs i artikel 17 i direktivet, men att de 
kriterier som skall appliceras, särskilt vad gäller bestämmelsen av hur stort 
avgångsvederlaget skall vara och vad det grundar sig på skall hämtas från 
kollektivavtalet. Mot bakgrund av att kollektivavtalen har en tidigare 
härkomst än nu aktuell lagstiftningen och att de skrivits i syfte att skydda 
handelsagenten är det inte underligt att de valt att skriva in ytterligare en 
faktor som berättigar handelsagenten till avgångsvederlag. Kollektivavtalets 
ersättning är således indelad i tre delar och ser ut på följande sätt: 
                                                 
96 A.E.C. artikel 2 5st 
97 Tradati&Boffi; Agenti e indennità di fine rapporto s. 13  
98 Cass. 3 oktober 2006 n. 21301 och Cass. 3 oktober 2006 n. 21309 
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- Den första är avgångsvederlag för upplösning av kontrakt och ges 
till handelsagenten även om han inte har ökat kundantalet eller 
intäkterna för huvudmannen.  
 
- Den andra kallas avgångsvederlag för tillförande av kunder, den 
erkänns och tilldelas handelsagenten om denne tillfört några kunder.  
 
- Den tredje kallas avgångsvederlag grundad på förtjänst och 
uppfyller kraven som ges i artikel 1751 i den italienska 
civillagboken. Ersättningen erhålls inte bara på grund av ökning av 
nya kunder utan även ökning av intäkter av redan befintliga kunder 
tas hänsyn till. 
 
Avgångsvederlaget som utgår vid upplösning av agenturavtal, skall 
beräknas utifrån den provision och de andra summor som tidigare nämnts i 
arbetet angående provision och ersättning. Detta skall ske fram till 
avtalsslutet även om provisionerna och summorna ej kan hänföras till 
handelsagenten. 
 
I dom C-465/04, från EG-domstolen, framgår att det avgångsvederlag som 
regleras i den italienska civillagboken eller kollektivavtalet som är mest 
fördelaktigt för handelsagenten skall gälla. Detta oavsett vad som stått 
reglerat i agenturavtalet innan det sagts upp. 2006 bekräftades och 
fastställdes det som framgick i EG-domen i två olika domar i italienska 
högsta domstolen99.  
 
Handelsagenten måste aktivt hävda sin rätt till avgångsvederlag och rätten 
till avgångsvederlaget upphör om han inte meddelar huvudmannen inom ett 
år från det att kontraktet upplösts.100 Det finns inga formkrav för att ha 
aktivt hävdat sin rätt till avgångsvederlag utan vilken form som helst av 
kommunikation är giltig.101 
 
Avgångsvederlaget som tidigare nämnts är inte en ovillkorlig rättighet för 
handelsagenter och behöver ej betalas ut om något av följande fall ligger för 
handen: 
 
- När huvudmannen säger upp agenturavtalet för att handelsagenten 
inte fullföljt sina åtaganden, och dessa är så allvarliga att inte ens en 
tillfällig fortsättning på fullföljandet av kontraktet kan krävas. 
 
- Om handelsagenten drar sig ur kontraktet, och det inte går att härröra 
omständigheterna från huvudmannens handlande, eller från 
handelsagenten om det rör som om ålder, långvarig sjukdom eller 
sjukdom som det rimligtvis inte går att begära att handelsagenten 
arbetar med. 
                                                 
99 Cass. 3 oktober 2006 n. 21301 och Cass. 3 oktober 2006 n. 21309 
100 C.C. artikel 1751 5st 
101 Commentario Breve al Codice Civile, kommentar till C.C. artikel 1751 sid. 1835 
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- När handelsagenten överlåter rättigheter och skyldigheter till en 
tredje part som motsvarar de rättigheter och skyldigheter som 
återfinns agenturavtalet. 
 
Avgångsvederlagets storlek får inte överstiga det genomsittliga belopp som 
handelsagenten haft i provision årligen under de fem senaste åren och i de 
fall där avtalet varat mindre än fem år skall ett årligt genomsnitt tas på den 
aktuella perioden.102 Vidare utgår avgångsvederlaget endast om 
handelsagenten begär det. Det bör tilläggas att ett medgivande av 
avgångsvederlag inte hindrar handelsagenten att begära skadestånd från 
huvudmannen.103 
 
 
 
                                                 
102 C.C. artikel 1751 3st 
103 C.C. artikel 1751 4st 
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Återförsäljare 
 
1.25 Inledning 
Återförsäljaren är en vanlig distributionskanal. Hans funktion är att vara ett 
mellanled som avtalar med en producent om att köpa in dennes varor och 
därefter sälja dem vidare i eget namn och för egen räkning.104 I riktlinjer för 
vertikala begränsningar105 har återförsäljaravtal kategoriserats efter olika 
begränsningar i försäljningen mellan parterna.  
 
Ensamåterförsäljaravtal är en sorts selektivt distribution. Avtalet skall avse 
ett särskilt geografiskt område där försäljningsförhållandet förväntas bli 
stabilt och långvarigt oavsett om det är tidsbestämt eller icke tidsbestämt.106 
I praktiken innebär det oftast att återförsäljaren åtar sig att under en längre 
period, inom ett särskilt område, som regel med en reciprok ensamrätt i 
området och en skyldighet att främja försäljningen av varan, samt 
marknadsföra den i samråd med producenten sälja varan. Det hör heller inte 
till ovanligheterna att återförsäljaren åtar sig att inhandla en minimikvantitet 
varor varje år från producenten.107 Exklusiv tilldelning av kunder är en 
annan variant på ensamåterförsäljaravtal men där begräsningen omfattar en 
viss sorts kund istället för ett geografiskt område. Vid selektiv distribution 
uppgår begränsningarna till att återförsäljaren måste vara auktoriserad och 
får således inte sälja till andra återförsäljare utan endast till kunder. Vad 
gäller Franchiseavtal innehåller de licenser avseende immateriella 
rättigheter och know-how för användning och distribution av varor. I 
franchiseavtalet kan det förekomma olika former vertikala begränsningar 
såsom selektiva distributionsklausuler eller ensamåterförsäljaravtal. 
Exklusiva leverantörsavtal är den mest begränsande typen av 
återförsäljaravtal då den endast medger en köpare.  
   
Det finns ingen uttrycklig eller enskild reglering för återförsäljare i Italien, 
utan lagar och allmänna principer från avtalsrätten, leverantörsrätten samt 
praxis tillämpas. Där artiklarna 1559-1569 i den italienska civillagboken 
som reglerar leveransavtal är intressanta att nämna.108  Dessa artiklar 
reglerar bestämning och betalning av pris, förfallotid för de enskilda 
prestationerna, upplösning av avtal, ensamrätter och konkurrensförbud. 
Trots att artiklarna inte specifikt behandlar återförsäljare utan leveransavtal 
anses dessa två distributionskonstruktioner ligga så nära varandra att en 
                                                 
104 Cassano, I Contratti di Distribuzioni, s. 511 
105 Kapitel VI, del 2.1-2.6, punkt161-214  Tillkännagivande från Kommissionen – Riktlinjer 
om vertikala begränsningar, C291 13.10.2000, EGT C 291/01 
106 Baldi; Il Contratto di agenzia, s.77 ff 
107 Ibid 
108 Gaudenzi; I Contratti Commerciali, s. 280 ff  
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analog tillämpning av artiklarna är möjlig i vissa fall.109 Eftersom 
återförsäljaravtal kännetecknas av samarbete och förtroende mellan parterna 
skall avtalet inte enbart slutas med de bästa intentioner utan även 
verkställandet skall fullföljas i samma anda, jfr artikel 1375 i den italienska 
civillagboken.110 Några typiska överenskommelser i återförsäljaravtal är 
exempelvis att återförsäljaren åtar sig att över en period köpa in 
minikvantiteter av en viss vara för att sälja den vidare. I det fall 
återförsäljaren inte till fullo klarar av att köpa in den avtalade kvantiteten 
blir han skyldig att ersätta huvudmannen den skada som denne fått för den 
del av avtalet som ej uppfyllts, så till vida det inte avtalats något annat i 
kontraktet, och detta ger upphov till kontraktsbrott som löser upp avtalet.111 
Det motsvarande gäller för huvudmannen; han är således skyldig att leverera 
den kvantitet varor som avtalet utger så till vida det inte finns rättfärdigande 
hinder.112  
 
1.26 Informationsplikt 
Återförsäljarens roll är, som tidigare nämnts, att för egen del i eget namn 
sälja de varor denne erhållit från sin leverantör. Återförsäljaren agerar som 
ett självständigt företag och står inte under sin huvudmans kontroll utöver 
återförsäljaravtalet. När leverantören försett sin återförsäljare med varor 
föreligger alltså ingen uttalad plikt att informera sin huvudman om 
marknadsläget eller kundsituationen. Leverantören har heller ingen uttalad 
skyldighet att informera om vad som sker i produktsortimenten. Parterna är 
endast skyldiga att följa vad som framgår i återförsäljaravtalet.113 Det bör 
nämnas att det finns inget som tyder på att man inte får avtala om att 
parterna skall ha informationsplikt till sin motpart.  
 
1.27 Marknadsföring 
Idag måste producenter av varor inte bara koncentrera sig på produktion av 
varor utan även distributionen av dessa har blivit ett viktigt moment. Hand i 
hand med distribution går marknadsföring. Produkten måste komma till 
konsumentens kännedom. Detta har fått som följd att marknadsföringen 
kommer som ett naturligt led i försäljningen. För återförsäljare finns det 
inget lagstadgat krav att främja försäljningen av leverantörens varor. Det har 
dock bildats en praxis114 där leverantören i utbyte mot att ge återförsäljaren 
ensamrätt på område eller kundkrets erhållit en viss marknadsföring av 
                                                 
109 Cassano, I Contratti di Distribuzioni, s. 513 
110 Trib. Milano 18 juni 1967 i Baldi, Il contratto di Agnezia, s.85 
111 Baldi; Il Contratto di agenzia, s.84 
112 Baldi; Il Contratto di agenzia, s.85 
113 Jmf, C.C. artikel 1375 behandlas i avsnittet om kontrakt i allmänhet. ”1375.  Esecuzione 
di buona fede. – Il contratto deve essere eseguito secondo buona fede.”  Fritt översatt av 
författaren: Genomförande av god tro. – Avtalet skall fullföljas i god tro. 
114 Cass. 22 okt 2002 n. 14891; Cass. 17 dec 1990 n 11960, i Gaudenzi I Contratti 
Commericiali s. 285  
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varorna från denne. Denna praxis har rotat sig så stark så att undandra sig en 
skyldighet att främja försäljningen har blivit en grund för att säga upp 
avtalet.115 Ensamrättsklausulen kan dock komma i konflikt med EG rättens 
begränsningar för vertikala avtal vilket gör att en viss försiktighet bör 
iakttagas när den upprättas.  
 
För att återgå till marknadsföringen är det ett faktum att alla återförsäljare 
främjar försäljningen enbart genom att tillhandahålla leverantörens 
produkter då det i sig gynnar produktens varumärke. Marknadsföringen sker 
utifrån två huvudsakliga faktorer. Den första är genom att ha flera 
återförsäljare som tillhandahåller leverantörens varumärke över större 
område, ger i konsumentens öga en bild av ett solitt och organiserat 
varumärke. Den andra faktorn som i sig främjar varumärket är genom att 
varje enskild återförsäljare har ett egenintresse i att marknadsföra produkten 
för att öka sina egna intäkter.116   
 
 
1.28 Lager 
Vid distribution av varor kan det vara behjälpligt att hålla lager för att 
minska tidsåtgången för konsumenten att erhålla produkten. Detta gäller för 
handelsagenter såväl som för återförsäljare. För handelsagenter är 
situationen sådan att de inte får bistå med någon som helst kostnad för att 
anses som en ren handelsagent och en återförsäljare har ibland av 
ekonomiska skäl inte möjlighet att anskaffa de varor som denna avtalat med 
leverantören. Vill leverantören inte ge någon kredit till återförsäljaren eller 
till en handelsagent kan ett konsignationslager läggas upp. 
Konsignationslager kan således sättas upp åt både återförsäljare och 
handelsagenter. Återförsäljaren eller handelsagenten sätter upp ett lager där 
äganderätten kvarstår huvudmannen men där de skall vårda lagret genom att 
se till att det inte utsätts för stöld eller skadegörelse och får på leverantörens 
bekostnad ta en försäkring mot stöld, brand och annan skadegörelse. Det är 
viktigt att med hänsyn till återförsäljarens eller handelsagentens borgenärer 
att konsignationslagret inte får blandas ihop med deras egna lager och 
egendom. Detta innebär i praktiken att det varor som ingår i 
konsignationslagret skall hållas avskiljt från de andra lagervarorna och 
företrädesvis i eget låst utrymme.117  
 
 
                                                 
115 Cassano; I Contratti di distribuzione, s 511 och 519  
116 Cassano, I Contratti di distribuzione, s.505 
117 Informationen erhölls muntligen vid möte med Handelssekreteraren på Exportrådets 
kontor i Milano 
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1.29 Ensamrätt 
Ensamrätt är en överenskommelse mellan två parter, oftast men inte 
nödvändigtvis näringsidkare, där antingen den ena eller båda parterna är 
skyldiga att sluta avtal med endast parten i fråga.118 Ensamrättsklausulen 
kännetecknar många återförsäljaravtal.  Den tillfaller oftast båda parterna 
ömsesidigt eller enbart till leverantörens fördel.119 Även om ensamrätten 
tillhör vanligheten i återförsäljaravtal är den inte underförstådd i kontraktet 
utan ses som ett tillägg till detta.120 Återförsäljare som har ensamrätt för en 
produkt inom ett visst område ansvarar även för marknadsföringsåtgärder.121 
Dessa åtgärder måste dock framgå av återförsäljaravtalet för att vara 
bindande.122 
 
Artikel 1568, första stycket, i den italienska civillagboken reglerar 
ensamrätten av återförsäljning för leveransavtal. Artikeln är som tidigare 
nämnts med största sannolikhet användbar för återförsäljaravtal. Detta gäller 
även andra stycket i samma artikel där det fall tas upp att det i avtalet finns 
en skyldighet att främja försäljningen av den vara som ensamrätten gäller 
för. Skyldigheten att främja försäljningen inom det område som tilldelats 
leverantören med ensamrätt ger huvudmannen rätt till skadestånd från 
leverantören för den skada som uppstått därav, även om leverantören 
fullfullföljt avtalet vad gäller sålda minimikvantiteter.123 Jfr med 
handelsagenter i C.C. artikel 1747124; Förhinder för handelsagenten. 
Handelsagenten som inte klara av att fullfölja de åligganden som anförtrotts 
honom skall omedelbart meddela detta till huvudmannen. Meddelar 
handelsagenten inte huvudmannen är han skyldig att betala skadestånd för 
skadan som uppstått.125  
 
Huvudmannen har rätt att sälja produkter till områden som han lämnat 
ensamrätt till mot att återförsäljaren som tilldelats det området eller den 
kundkretsen får viss ersättning från försäljningen.126 Annars jämförs ett 
intrång från huvudmannens eller annan aktör av ensamrätten som tilldelats 
en återförsäljare med illojal konkurrens, det vill säga enligt italiensk rätt en 
överträdelse av artikel 2598, n. 3 i den italienska civillagboken.127 
Ensamrätten regleras inte i något särskilt avsnitt för återförsäljare i den 
italienska civillagboken eller i någon särskild lag utan riktlinjerna för 
                                                 
118 Capozzi, Dei singoli contratti, s. 285 
119 Gaudenzi, I Contratti Commerciali, s. 163 f 
120 Cass. 21 juli 1994 n. 6819 och Cass. 22 juli 1994 n. 6820-6821 i Baldi; I Contratti di 
Agenzia, s. 80   
121 Cass.15 oktober 1960, n. 2770, och Cass.13 december 1962, n. 3343 
122 Cass.7 september 1970, n. 1264  
123 Baldi; I Contratti di Agenzia, s. 89 
124 C.C. artikel 1747: ”Impedimento dell’agente. L’agente che non è in grado di eseguire 
l’incarico affidatogli deve dare immediato avviso al preponente. In mancanza è 
obbligato al risarcimento del danno.”  
125 Fritt översatt av författaren 
126 Gaudenzi, I Contratti Commerciali, s. 164 
127 Pret. Roma 23 gennaio 1988 i Gaudenzi, I Contratti Commerciali, s. 164 
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ensamrätten kommer mestadels från praxis och analog tillämpning av 
leveransavtal som i sin tur regleras i civillagboken.128 
 
Den italienska lagen som är till för att skydda den fria konkurrensen heter 
Lagen om skydd för hindrandet av konkurrens på marknaden 10 oktober 
1990 n 287129 och har som ändamål att skydda den fria marknaden, från att 
låta aktörer missbruka sin dominans, när situationen inte faller inom ramen 
för den EG rättsliga lagstiftningen. Förhållandet mellan ovan nämnda lag 
och EG-rätten preciseras bland annat i artikel 1 n.4 som visar att tolkningen 
av lagen skall ske på de grunder som gemenskapens regelverk sätter upp.  
 
I artikel 2 n.2 uppges att försök, ha som mål eller få som effekt att hindra, 
minska eller förvränga konkurrensen på ett bestående vis på den interna 
nationella marknaden eller i en relevant del av denna har ogiltighet som 
verkan. Här följer en uppräkning av andra aktiviteter som får samma följd: 
a) Bestämma direkt eller indirekt inköpspris och försäljningspris eller 
andra förbehåll;   
b) Förhindra eller begränsa produktionen, utflödet eller tillgången till 
marknaden, investeringarna, den tekniska utvecklingen eller den 
teknologiska processen; 
c) Dela in marknaden eller källan för tillförseln; 
d) Tillämpa villkor, kommersiella förhållanden med andra 
kontrahenter, som objektiv skiljer sig åt för samma prestationer, för 
att föranleda oförsvarliga konkurrensnackdelar; 
e) Låta slutandet av avtal för tilläggprestationer för tredje parter, där 
förhållande enligt kutym eller andra sedvanor inom handeln, inte har 
någon direkt koppling till återförsäljaravtalet.    
 
Den italienska motsvarigheten till konkurrensskyddsmyndigheten är 
L’Autorità Garante della Concorrenza. L’Autorità Garante skall i första 
hand följa EG-rätten och i andra hand tillämpa italiensk antitrust lagstiftning 
när situationen inte omfattas av EG-rätten . Lagen om skydd för hindrandet 
av konkurrens på marknaden 10 oktober 1990 n 287 följer i stora drag 
samma disposition som artikel 81.1 och 3 EG-fördraget. Hur lagen förhåller 
sig till EG-rätten framgår i dess artikel 1 n. 4. Där står bland annat att 
tolkning av lagen skall ske efter de principer som den EG-rättsliga 
konkurrensrätten tillämpar.130 Vidare framgår i artikel 4 att l’Autorità 
Garante della Concorrenza kan ge undantagstillstånd under begränsade 
tidsperioder till företag att hindra konkurrensen för att ge dem en möjlighet 
att ta sig in på marknaden under förutsättning att det gynnar konsumenten. 
  
Enligt artikel 2596 i den italienska civillagboken kan konkurrenshindrande 
klausuler vara giltiga om det rör ett särskilt geografiskt område eller 
aktivitet, så länge det inte överstiger en period om fem år. Denna artikel 
anses dock inte tillämpbar på återförsäljareavtal. Detta eftersom artikel 2596 
                                                 
128 Cass. 8 juni 1976, n 2094 och Cass. 13 maj 1976, n. 1696 i Baldi; I Contratti di Agenzia, 
s. 81 
129Legge 10 ottobre 1990, n. 287  Norme per la tutela della concorrenza e del mercato 
130 Baldi; Il Contratto di Agenzia, s. 92 
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ej kan tillämpas på vertikala återförsäljaravtal då den syftar på horisontella 
konkurrensrelationer.131 Däremot är inte konkurrensbegränsande klausuler 
för återförsäljaren ogiltiga efter avtalets slut, om det rör affärer mellan 
konkurrerande företag. Då skall det ses som att återförsäljaren fortfarande är 
bunden av konkurrensklausulen, då denne anses oberoende av den 
ekonomiska funktionen av kontraktet. Han är istället underordnad de 
begränsningar i form, geografisktområde och tid som stadgas i artikel 2596. 
Likaså är avtalen bara giltiga om de uppförts skriftligen, begränsade till ett 
geografiskt läge och över en tidsperiod som ej överstiger fem år.132 I 
domstolsavgörandet från år 2000133 görs gällande att ensamrätten gäller till 
och med det datum som kontraktet fastställts till, i vart fall när det gäller 
tidsbegränsade avtal. I sist nämnda fall framgår att så länge 
konkurrensklausulen är frånskild från det ekonomiska förhållandet mellan 
parterna skall den anses som giltig.134  
 
1.30 Upphävande av avtal 
Återförsäljaravtal är avtal som oftast är tidsbegränsade, liksom 
leveransavtal, som regleras i artikel 1569 i civillagboken, som förutsäger 
implicit tidsbegränsning eller att den explicit är obegränsad.135 Det 
tidsbegränsade avtalet gäller fram till dess att perioden förfaller och kan 
därmed inte sägas upp i förtid av någon av parterna utan att det löses då upp 
som om att en part inte fullföljt avtalet.136 Det finns domstolsavgöranden i 
lägre instanser som anser att upplösning av återförsäljaravtal kan ske på 
grunder för principer för fullmaktsförordnanden, det vill säga återkallbart på 
rättfärdig grund. Detta eftersom det handlar om en onerös fullmakt som 
bidrar till att främja båda parternas intressen.137 Vad gäller upplösning av 
avtal på obegränsad tid framgår i artikel 1569 i civillagboken att 
uppsägningstiden, är inom den tid som avtalats. I brist på det, granskas vad 
som sedvanan ger för handen och om det ej finns någon sådan sedvana skall 
uppsägningstiden ses i ljuset av leveransavtalsregleringarna. Denna artikel 
torde vara applicerbar på återförsäljaravtal.138 
 
Då det krävs betydligt mer vad gäller organisationsstrukturer kring 
återförsäljare än vad det gör för handelsagenter anses det att 
uppsägningstiden för att vara rimlig och rättvis, skall åtminstone vara längre 
än den som gäller för handelsagenter. Handelsagenters uppsägningstid finns 
reglerad i A.E.C.139 I det fall återkallande av avtalet sker utan 
uppsägningstid, om upphävandet beror på försumlighet från den som dragit 
                                                 
131 Cass. 23 maj 1994, n. 5024. 
132 Baldi; Il Contratto di Agenzia, s. 90 
133 Cass. 4 februari 2000 n. 1238 
134 Ibid  
135 Baldi; I Contratti di Agenzia, s. 91 
136 Cass. 16 maj 1968, n. 1524 
137 Trib. Napoli 29 november 1974 i Baldi; I Contratti di Agenzia, s. 91 
138 Baldi; I Contratti di Agenzia, s. 92 
139 Baldi; I Contratti di Agenzia, s. 91   
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sig ur, upphävs avtalet i samband med att detta kommunicerats. Den 
upphävande parten kan då inte komma att kräva något från motparten.140 
Om det senare visar sig att det saknas någon rättfärdig grund, då detta ses 
som ett obligatoriskt rekvisit, är den upphävande parten skyldig att ersätta 
skadan och om det är återförsäljaren, nettoförlusten för huvudmannen under 
uppsägningstiden.141     
 
                                                 
140 Baldi; I Contratti di Agenzia, s. 92 
141 Baldi; I Contratti di Agenzia, s. 92 
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Analys 
 
När tiden är inne för ett företag att ge sig in på den italienska marknaden 
finns det ett antal faktorer som påverkar valet att samarbeta med en 
handelsagent eller en återförsäljare. Dessa faktorer kan hänföra sig till 
huvudmannens företag eller marknaden. Det här arbetet behandlar de fall en 
svensk huvudman söker en italiensk distributör i Italien. Faktorer som 
påverkar ett företags beslut om att etablera sig på en ny marknad är bland 
annat hur deras produktportfölj ser ut, hur stort företaget är och dess 
långsiktiga plan med att utlandsetablera sig. Dessa frågor gäller oberoende 
vilket land som huvudmannen vill exportera till. De frågor som berör 
marknaden är däremot mer nationellt förankrade. Det är emellertid inte 
ovanligt att företags- och marknadsfaktorerna överlappar varandra. Arbetet 
fokuserar dock endast på den juridiska aspekten av förhållandet mellan 
huvudman och distributör där frågeställningen utgår ifrån tre nyckelfrågor: 
hur skiljer sig handelsagent och återförsäljare åt vad gäller 
kontrollmöjligheter, kostnadsfördelning och uppsägningstider samt -
kostnader för en svensk huvudman vid en etablering i Italien? 
 
Vilka kontrollmöjligheter kan huvudmannen få över sin produkt och 
affärsstrategi på den nya marknaden? Kontrollbegreppet kan delas in i fem 
underkategorier: lojalitetsplikt, informationsplikt, krav på att följa 
huvudmannens instruktioner, styra över marknadsföringen samt kontrollera 
marknadsindelningen. 
 
Handelsagenten är skyldig att handla lojalt mot huvudmannen enligt artikel 
1746 1 st. i civillagboken och motsvarande skyldighet finns inte för 
återförsäljare, utan den analoga tillämpningen av artikel 1375 syftar snarare 
till ett lojalt förhållningssätt till själva avtalet och inte huvudmannen i sig. I 
italiensk doktrin har det förklarats med att återförsäljaravtalet är av onerös 
karaktär, det vill säga att när affären är avslutad så upphör i teorin deras 
förhållande. Medan agenturavtalet är av en mer långvarig karaktär och 
baseras på förtroende och samarbete mellan parterna. Detta förklarar varför 
handelsagenten skall följa de instruktioner som huvudmannen ger bland 
annat vad gäller marknadsföring samt att handelsagent ej får förhandla för 
huvudmannens räkning eller ge ut rabatter eller dylikt. Detta till skillnad 
från en återförsäljare som själv styr till vilket pris varan skall säljas.  
Prissättningsfrågan blir också aktuell ur ett EG-perspektiv där det är 
förbjudet att fastställa priser åt återförsäljaren. Däremot är det inte ovanligt 
att återförsäljaren och huvudmannen kommer överens om att återförsäljaren 
över en viss period skall köpa en viss minikvantitet från sin leverantör.  
 
Vari skiljer sig skyldigheterna åt till huvudmannen vid jämförelse mellan 
handelsagenten och återförsäljaren? När det gäller skyldigheter 
handelsagenten har till sin huvudman har denne en skyldighet att informera 
om hur marknadsläget är för den vara som han har åtagit sig i kontraktet att 
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förmedla åt kunder. Förutom marknadsläget skall han även meddela 
huvudmannen om han inte klarar av att fullfölja sina åtaganden och detta 
skall ske omedelbart. Återförsäljaren däremot har ingen direkt skyldighet att 
informera sin leverantör om marknadsläget. Att det inte lagstadgats om en 
sådan informationsplikt innebär inte att det inte förekommer sådana 
klausuler i återförsäljaravtalet. I kontrollbegreppet har jag även lagt in 
makten att styra över marknadsföringen. För handelsagenten innebär det att 
denne skall främja försäljningen av varan och av domslutet från 1995 
framgick det att handelsagenten kontinuerligt skall besöka sin kundkrets 
med intentionen att främja försäljningen och sluta avtal för huvudmannens 
räkning. Återförsäljaren har inte denna lagstadgade skyldighet. Däremot har 
det bildats en praxis att i utbyte mot att ge återförsäljaren ensamrätt av 
försäljningen skall han främja försäljningen av varan. Så länge som de olika 
återförsäljarkonstruktionerna har mindre än 30 procent av den relevanta 
marknaden skiljer sig inte de båda distributörerna åt vad gäller möjligheten 
att begränsa konkurrensen. Väger man samman dessa punkter som 
framkommit ur kontrollsynpunkt ser man att handelsagenten är närmare 
knuten till sin huvudman än vad återförsäljaren är.  
 
Den andra nyckelfrågan är kostnadsaspekten för huvudmannen. Den har jag 
delat in i tre delar: kostnad för marknadsföring, ersättning samt kostnaden 
för lagerhållning.  
 
Som tidigare nämnts har handelsagenten en viss skyldighet att främja 
försäljningen och denna arbetsinsats är inräknad i den provision som han 
erhåller för varje förmedlad och avsluta affär. Önskar huvudmannen 
ytterligare marknadsföringsåtgärder och dessa skall bekostas av 
handelsagenten kommer agenturavtalet att behandlas som ett oäkta 
agenturavtal i ett EG-rättsligt perspektiv och de konkurrensrättsliga 
aspekterna blir dem samma som om det varit en återförsäljare. För att 
undvika det måste således huvudmannen stå för kostnaderna. För 
återförsäljaren finns det däremot inget lagbundet krav att främja 
försäljningen utan marknadsföringen blir en avtalsfråga, och det bör 
tilläggas att det har bildats en praxis där ensamrätten byts mot en skyldighet 
att främja försäljningen. Önskas ytterligare marknadsföringsåtgärder blir det 
en avtalsfråga mellan återförsäljaren och huvudmannen. Skillnaden mellan 
den lagbundna marknadsföringen som gäller för handelsagenten och den 
som vuxit fram i praxis för återförsäljare är att det torde ligga ett högre krav 
på handelsagenten att främja försäljningen än det gör för återförsäljaren. 
Detta eftersom denne aktivt måste ta sig runt till sina kunder och främja 
försäljningen. Medan återförsäljaren oftast förblir på sitt försäljningsställe. 
Utöver provisionskostnaden för huvudmannen är både handelsagenten och 
huvudmannen skyldiga att betala in pensions- och socialförsäkringsavgift 
till L’ENASARCO för det socialförsäkringsskydd som handelsagenten 
enligt lag är berättigad till.  Detta krav berör inte återförsäljaren eller dennes 
huvudman. Vilket talar för en lägre kostnad för återförsäljaren. Andra 
kostnadsaspekter är vem som skall stå för lagerhållningskostnaderna om 
sådan blir aktuella. Handelsagenten får enligt riktlinjer för vertikala avtal 
inte ta några ekonomiska risker men för att minska leveranstiderna för 
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kunderna kan det vara lämpligt för denne att ha varan på lager. En lösning 
till detta problem skulle vara ett konsignationslager som är väl avskilt från 
handelsagentens egendom och där huvudmannen står för den finansiella 
risken. Detta kan även vara aktuellt för en återförsäljare som inte kan eller 
vill binda upp sina finansiella medel i ett lager. Den sammantagna 
bedömningen av kostnadsaspekten under avtalstiden är att om 
huvudmannen väljer en återförsäljare eller en handelsagent visar sig 
kostnaden vara högre för handelsagenten. Beroende vilken produkt man har 
kanske den faktiska kostnaden inte blir så mycket mer eftersom 
handelsagentens kostnad innefattar marknadsföring och en redan befintlig 
kundstock.  
 
Den sista nyckelfrågan berör avslutandet av relationen mellan huvudmannen 
och distributören. Den stora skillnaden mellan de båda distributörerna ligger 
inte vid uppsägningstiderna. De är mer eller mindre de samma för båda och 
beror på hur länge deras relation med huvudmannen varat och hur pass 
mycket av deras totala inkomstkälla berott på den aktuella huvudmannen. 
Den stora kostnadsskillnaden är att handelsagenten har rätt till ett 
avgångsvederlag som förvisso betalats in under den period som avtalet varat 
men är en ersättning för den kundkrets som tillskaffats huvudmannen. Ur 
uppsägningsaspektens synvinkel är det mest fördelaktigt att ta hjälp av en 
återförsäljare när huvudmannen vill att avtalet skall upplösas. 
 
Kontroll, kostnad och uppsägning är tre viktiga aspekter för ett företag som 
exportera till en ny marknad. Genom att ta hjälp av en handelsagent har 
huvudmannen en bättre kontroll över vad som sker på den nya marknaden 
och för varan än vad denne hade haft med en återförsäljare. När 
huvudmannen vill begränsa konkurrensen efter att relationen upphört med 
distributören är tidsfristerna dem samma. Handelsagenten kostar i och för 
sig mer att använda sig av men i provisionen ingår det ett visst mått av 
marknadsföring, möjlighet att styra vad som sker på den nya marknaden 
samt oftast en befintlig kundstock. Återförsäljaren är möjligtvis 
inledningsvis en billigare lösning men i det skedet kan det vara troligt att det 
finns strategiska skäl för huvudmannen att ha mer kontroll över sin produkt 
och en redan inarbetad marknad. Den slutliga aspekten, uppsägning av avtal, 
talar ur ett ekonomiskt perspektiv för att ta hjälp av en återförsäljare. Detta 
eftersom handelsagentens avgångsvederlag inte kommer att bli en obetydlig 
kostnad för huvudmannen. När det gäller tidsfrister och skäl för uppsägning 
av avtal skiljer sig de båda distributörsorterna sig inte mycket åt.  
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